
王填的第二个绝招是打“业

态组合拳”，在一个店中，集合大

卖场、百货和电器零售，让消费者

能够实现一站式购物。

作为区域供应商， 步步高的

供应链覆盖区域有限，在此类商

品上只能另辟蹊径。 王填发现，

其实中国的消费者只要稍有消

费能力，对服装、鞋类等商品非

常看重品牌，于是他采取了“超

市＋百货”的策略，避开自己的

劣势。外资卖场中要“淡化品牌”，

销售不太知名的服装等商品，步

步高干脆就“张扬品牌”，在自己

的店里开出一家家品牌精品专卖

店。 这种做法， 市场效果很是奏

效。

同样， 外资大卖场中家电销

售很弱， 但王填发现在二三级市

场中， 电器销售的辐射范围比超

市和百货大得多， 对方圆一二十

公里的顾客都有吸引作用， 在竞

争中起着杠杆作用。

目前，步步高超市、步步高百

货、步步高电器、美采平价四大业

态浑然一体，“我打的是市场组合

拳， 并不是纯粹意义上的生活超

市，也不是纯粹的百货，也不是纯

粹的家电， 我是把这几样组合起

来做成一个摩尔。”

2007年11月，王填夺得“中国

连锁业突出成就奖”，到北京领奖

并登台演讲， 台下中外CEO高朋

满座，王填侃侃而谈，用“田忌赛

马”的典故解释他“区域为王”的

策略———“田忌虽然有一局输了，

但最终赢得了胜利。 这个故事给

我们的启示就是： 良好的业态组

合是可以赢得竞争的。 尽管面对

大型跨国企业的大卖场业态，我

们显得捉襟见肘， 但是我们可以

避开它的锋芒，用‘百货+电器+超

市’的业态组合形式与其周旋。”

“如果当时同样做大卖场，即

使卖场做得很热闹， 但也绝对赚

不到钱， 而我也不会这么轻松地

站在这个领奖台上了。”

台下掌声一次次响起。王填的

一席话， 让中小企业主看到了曙

光。 不少到场的老外CEO也忍不

住对这位来自中国湖南的同行生

出深深的敬意。
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2008年6月19日，清脆的上市

钟声敲过后，步步高终于在中国资

本市场树起了名号。

于步步高，15年前解放路上的

那家超市而今壮大成为中国商业

连锁领域响当当的一大“实力门

派”；于湖南乃至中国的零售业，这

个“民营超市第一股”，将极大地增强

民族商业的信心，挺起高傲的脊梁。

有人说，王填和步步高运气绝

佳。当然，有运气是远远不够的，运

气永远只会降临在那些有准备、有

积累的人身上。自从1995年创业以

来，王填和他的步步高大部分时间

一直在湖南、 江西的中小城市耕

耘，不断地积累经验、培养感觉、攒

蓄实力，在管理、人才、资金、渠道、

货源等方方面面厚积而薄发。

对这些窍门， 王填如数家珍。

但除此之外， 王填还有更系统、更

精妙的“征战兵法”，那就是扬长避

短，做差异化竞争。

一路使将开来，博得消费者、业

界与资本市场的齐声喝采。 它用15年

的时间，成功完成了一次完美的蜕变。

2009年1月14日，一条《步

步高百万年薪招聘公司总

监》 的广告出现在湖南几家

省级报纸的头版。 这自然引

发了媒体的关注和议论。

而当时却很少有人意

识到， 这是步步高持续发展

的一着妙棋。在王填看来，低

潮的就业形势给了步步高选

拔人才的更大空间。 冬天正好

是对企业进行“大补”的时候。

在王填的“十全大补丸”

中，还有几味稀罕的“药材”，

一个是“生鲜早市”，一个是

“美采平价百货”。

“生鲜应该是超市行业

的灵魂， 如果鲜活的东西都

做好了的话， 在湖南这个小

范围小区域内， 他们都无法

和我竞争。”王填对此很有自

信。自2008年8月下旬启动生

鲜战略后， 步步高生鲜销售

收入同比增长了40％， 带动

地 区 整 体 销 售 收 入 增 长

28％。

2008年底， 王填去珠三

角和长三角跑了两趟。 此行

让他惊喜若狂， 因为他发现

这些地方的世界工厂生产出

来的东西真是又好又便宜，

但在金融危机的冲击下却无

法迅速和国内市场对接。王

填毫不犹豫， 他联手武汉中

百等六家超市老总一起，联

合采购了300万件服装。

2009年5月10日，湘潭市

莲城步行街，步步高“美采平

价百货”开门迎客，商品主要

来自于广东、 江浙一带世界

名牌“代工厂”。这一金融危

机促生的新业态， 在湘潭获

得巨大成功， 再次让业界侧

目。4个月后， 王填又先后在

江西上饶、宜春落子，将这一

业态开到了江西。

2004年，进长沙的胜利，让公

司上下一片志得意满。“早知道进

大城市这么顺利，我们何必一直辛

辛苦苦在中小城市干？”2005年下

半年， 公司管理层决定乘胜追击，

顺势拿下江西省城南昌，然后居高

临下，拿下江西市场。

可步步高在南昌没有像在长

沙周边那样的10年资源积累。消费

者的调研、商品结构、供应链的匹

配、成本控制都与设想出现了很大

偏差。见势不妙，王填迅速把战略

调整到“农村包围城市”的既有套

路上来， 向萍乡等二三级城市渗

透，一切又变得顺风顺水。

王填说，15年来他有两个较大

的失误。进南昌时的战略是其中之

一，这个失误刚被“纠正”，第二个

失误就又显露出来。

随着江西市场的打开，步步高网

点数量也迅速增长，企业一片欣欣向

荣， 可一组数字却让王填如临大

敌———2006年前三季度销售额增长

了40%，但利润却仅增长了10%。

一叶知秋呵！ 王填意识到，步

步高又到了一个不进则退的历史

关口。前些年，由于扩张速度太快，

没有足够资金投入，无奈将统一采

购统一配送的集中物流模式改为

各店拥有很大自由度的供应商直

送模式。此举虽然短期缓解了资金

压力，但长期来看，对于企业削减

成本、加强管理非常不利。

2006年10月， 王填当机立断，

进行管理变革。但要变革谈何容易！

调整供应链模式就必须进行业务流

程的再造，再造业务流程又涉及组

织结构的调整……企业顿时失去

了原有的节奏，员工也变得茫然。

越到困难的时候，越要咬牙挺

住！王填为财务、人力资源、物流、

采购、IT等每个部门都引入了不同

的管理咨询公司， 借助外脑渡过难

关。几个月后，新的供应链管理模式

开始发挥规模优势，相应业务流程和

组织结构调整到位， 一切走向正轨。

2007年， 步步高销售额增长又超过

40%，利润的增长率亦恢复了同步。

凭着出众的商业秉赋，勇于不

断的创新和否定自己，王填，这个

倔强的湘潭汉子，终于将他心爱的

步步高带进了资本市场。

从解放路到深交所

大智慧托起大生意

破译步步高的商业哲学

从湘潭解放路

的一家超市，到享誉

全国的“民营超市第

一股”；从昔日的“糖

酒站”，到今天的零售翘楚，毋庸

置疑， 步步高是今天零售界的一

个榜样。

其实，时至今日，步步高不仅

面临国内零售业的围追堵截，更

要与历史悠久、 装备精良的世界

五百强家乐福、 沃尔玛等零售巨

人贴身肉搏。

王填一直能够从这夹缝中，

找到步步高生存并飞腾的绿色甬

道，原因无他，“沃尔玛有短处，我

们有长处”。

翻开步步高的成长史， 关于

他的成功我们看到最多的就是探

索、变革、创新。或许他昨天成功

的经验， 能为今天中国更多的中

小企业指明一条前进的道路。

2008年6月19日，王填（右一）在深交所敲响上市的钟声。

“以农村包围城市、 以中小城

市为重点，大城市做小、小城市做

大”的区域性发展道路可以说是步

步高的“倚天剑”。

王填说：“作为一家发端于经

济比较落后地区市场的小零售企

业，面对群狼环伺的环境，必须要

找到正确的发展道路和战略，才能

不被吃掉。”

随着国内和国际大中城市商

业零售企业的扩张步伐加剧，全国

大城市和一线城市的零售行业竞

争非常激烈。与此同时，二三线的

中小城市零售行业竞争尚不充分。

步步高正是瞄准了这一空白区域，

坚持立足中小城市的发展战略。步

步高在确立了立足中小城市的发

展战略后，战略侧重区域是国内人

口在10万至100万的中小城市。

面对大型跨国企业、全国性零

售商的大卖场业态，区域中小零售

企业可以用“百货+电器+超市”的

业态组合形式与其周旋。步步高确

立了多业态混合经营，以市场需求

为导向；区域纵深发展；全面覆盖，

点面结合；快速发展与规模效益并

重的发展战略，将大卖场和综合超

市、 百货店作为主力发展业态，将

社区超市作为巩固和扩大市场份

额的有益补充。

在湖南和江西这样一个区域

市场内，一家外资企业要想在短期

内布局100多家店不太可能。因而，

发挥在区域市场的优势，做好商品

定位、成本控制，都是步步高抵御

外资的关键所在。

在大卖场的经营中，占各店总

销售额20%以上的生鲜食品最能

体现区域特色。以熟食为例，外资

店由于在每个城市只有几家店，因

而只能在店里现场加工，口味和品

质因师傅水平而各异，很难保持稳

定性和延续性。 而步步高网点密

集， 建有自己的生鲜食品物流中

心，在中央厨房和烘焙中心加工好

熟食、 面包等商品然后统一配送，

不仅有成本优势，还可以保证品质

的稳定性。

区域“冠军”

两次“纠错”

业态“组合拳”
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寒冬“进补”

■记者 唐志军 邢云
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